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El objetivo principal de la presente investigación fue proponer estrategias 
empresariales para orientar la competitividad del Mercado Mayorista Las Capullanas,  
Piura. La investigación es de diseño no experimental, transversal y descriptiva. Se 
emplearon las técnicas de la encuesta, entrevista y observación, aplicándose un 
cuestionario a comerciantes y otro a clientes de este centro de abasto local. Los resultados 
del estudio evidencian que existe satisfacción por parte de los clientes respecto a la calidad, 
variedad y precios de los productos sin embargo requieren que se mejore factores como la 
seguridad e infraestructura del mercado así como la publicidad del mismo. Por parte de los 
comerciantes si bien es cierto se sienten satisfechos de trabajar en el mercado, no se 
encuentran integrados a la junta directiva del mismo y demuestran cierta insatisfacción por 
la distribución de los puestos de venta, no obstante las ventas en el mercado han sido 
crecientes desde el inicio del mismo. Finalmente se proponen estrategias con la finalidad 
de promover la competitividad del mercado.  
 


















The main objective of the present investigation was to propose business strategies to guide 
the competitiveness of the Wholesale Market Las Capullanas, Piura. The research is non-
experimental, transversal and descriptive. The techniques of the survey, interview and 
observation were used, applying a questionnaire to merchants and another to customers of 
this local supply center. The results of the study show that there is satisfaction on the part of 
the clients with respect to the quality, variety and prices of the products, however, they need 
to improve factors such as the security and infrastructure of the market as well as its 
publicity. On the part of the merchants, although it is true that they feel satisfied to work in 
the market, they are not integrated to the board of directors and they show some 
dissatisfaction with the distribution of sales positions, although sales in the market have been 
increasing since the beginning of it. Finally, strategies are proposed in order to promote 
market competitiveness. 
 

















1.1. Realidad Problemática 
 
En la actualidad las estrategias de negocios son de gran importancia y tomadas 
muy en cuenta para mejorar o superar deficiencias empresariales y lograr el éxito del 
mismo, esto implica involucrar la formulación e implementación de los objetivos 
principales que determinan los  dueños o gerentes de dichas empresas, teniendo en cuenta 
los recursos y ámbitos donde se va a competir" (Hambrick, 2009) 
 
Como se puede apreciar se trata de que las estrategias señalen el camino a 
recorrer, para lograr los objetivos planteados, acompañados por supuesto del  
crecimiento económico y los lineamientos y políticas que le darán la razón de ser a la 
empresa. 
 
En el contexto latinoamericano, los primeros centros de abastos  se abrieron en 
La Habana, los cuales albergaban puestos y comercios (Ríos, 2015). La globalización  
ha modificado el entorno de los entes comerciales, los que afrontan a diario un entorno 
de competitividad con nuevas oportunidades. Un ejemplo es el centro de abastos de 
Guayaquil, donde se encuentra una adecuada y segura infraestructura.  
 
Los problemas en el caso de mercados mayoristas peruanos en el Perú acontecen 
por múltiples factores. Para Instituto Interamericano de Cooperación para la Agricultura 
(IICA.2014) los mercados mayoristas deben ser dinámicos y adaptables a los entornos 
donde ofertan y se demandan los productos agrícolas. Ello involucra la interacción de 
múltiples elementos al negociar productos y costos, por ejemplo. No obstante, la realidad 
señala que las actuales características distan de ello.   
 
En Lima La Parada, se consideró hasta hace algún tiempo el único mercado de 
ese nivel, no obstante, era un espacio insalubre, tugurizado y sucio, además de 






Un negocio con débil organización e infraestructura tendrá bastantes trabas para 
lograr su sostenible desarrollo. En el caso de Piura, el mercado Mayorista “Las 
Capullanas” está localizado en el distrito Veintiséis de Octubre, ubicado en el sector 
noroeste de Piura. Fue creado con la finalidad de dar una mejor atención a los usuarios 
de los diversos sectores  de Piura y de sus provincias, a esto se suma la idea de que sea 
un mercado que compita con los diversos supermercados instalados en la región.  
 
En cuanto a infraestructura ha mejorado bastante, sin embargo, el principal 
problema son las limitaciones y carencias en cuanto a estrategias de negocios, para 
mejorar la atención a los diversos clientes, lo cual lo limita a obtener una mejor 
aceptación de los usuarios y a la vez poder competir con los diversos  supermercados 
existentes   en la localidad.  
 
El mercado mayorista “Las Capullanas” alberga comerciantes mayoristas que 
ofrecen productos de: Verduras, Carnes, Frutas, Abarrotes, Golosinas, sin embargo no 
están ordenados por sectores, en una cuadra puede encontrarse los diversos productos, y 
no están establecidos en estructuras y expositores adecuados y limpios. No hay un orden 
en los precios establecidos, no se busca crecer como empresa, sino de manera individual. 
 
 Como se puede apreciar, el verdadero problema se encuentra en las estrategias 
de negocios para mejorar el servicio al cliente. En este sentido algunos autores proponen 
herramientas como el Servicio al Cliente Total (TCS), la cadena de ingreso por servicio, 
visión estratégica de servicio, equipos de servicio, entre otros. El supuesto es que la 
mejor ventaja competitiva es poseer el flujo permanente de consumidores satisfechos. 
Para esto se plantea tener estrategias para dar solución a dichos problemas. (Rumelt, 
2011) 
 
En este contexto, se puede visualizar que el mercado mayorista Las Capullanas 
cuenta con gran potencial de productos atrayentes como: productos de primera necesidad 
abarrotes, frutas, verduras, bebidas de toda clase, golosinas, carnes etc, que son de suma 
importancia, de tal manera que convierten al mercado mayorista en un mercado de alto 





importantes niveles de desarrollo en beneficio de los micro y pequeños empresarios que 
realizan sus actividades en dicho establecimiento.  
 
De otra parte, se puede visualizar como una gran oportunidad el actual 
crecimiento de población y asistencia de usuarios al mercado mayorista Las Capullanas 
incrementando las ventas diariamente, por lo que resulta muy importante elaborar una 
propuesta estrategias de negocio para mejorar aspectos competitivos de este centro de 
abastos.  
 
1.2. Trabajos Previos 
 
1.2.1 Antecedentes Internacionales 
 
Contento (2018) realizó la tesis titulada “Modelo de Gestión para mejorar las 
condiciones de comercialización del Mercado Municipal Gran Colombia de la 
Ciudad de Loja, en el periodo 2016”, de la Universidad Nacional de Loja. Entre las 
principales conclusiones se tuvo que la gestión administrativa del Mercado carece de 
idoneidad y de un modelo a seguir. A ello se adicionan factores negativos como: 
limitado monitoreo de personal, disconformidad de los comerciantes por las 
instalaciones, desorganización y desmotivación general.  
 
Se determinaron estrategias para superar las limitaciones en la gestión de la 
organización, así como capacitaciones para incrementar las competencias de los 
empleados administrativos y de los comerciantes. De otra parte, se presentó un 
modelo de gestión para orientar el cumplimiento de objetivos.  
 
Saavedra (2012) planteó la tesis “Una propuesta para la determinación de la 
competitividad en la mype latinoamericana”, en la Universidad del Norte – 
Colombia, teniendo como conclusiones el contar con una metodología que incorpora 
elementos como planeación estratégica, factores operativos, gestión de la calidad, 






Aguilera, Gonzáles & Rodriguez (2011) en la tesis “Estrategias empresariales 
para la competitividad y crecimiento de las Pymes, una evidencia empírica” de la 
Universidad Autónoma de Aguas Calientes-México, en la que se analizaron las 
variables intervinientes en el crecimiento y competitividad de las pymes. La 
investigación realizada concluyó en que debe llevarse a cabo un proceso de mejora 
en el que se revisen los progresos en el cumplimiento de los objetivos trazados.  
 
Di Marco (2010) llevó a cabo la tesis “Estrategias competitivas de las pymes 
argentinas en el contexto económico posterior al 2001”, en la Universidad Nacional 
de Mar de Plata – Argentina. Planteó la incorporación nueva tecnología, la 
producción empleando indicadores de calidad y la implementación de estrategias 
destinadas a lograr un incremento de la competitividad. 
 
1.2.2 Antecedentes Nacionales 
 
Sifuentes (2014) en la tesis “Estrategias de comercialización y ventaja 
competitiva en comercializadoras mayoristas de abarrotes, ciudad de Huamachuco – 
Año 2014” en la Universidad Nacional de Trujillo. Entre las principales conclusiones 
se tuvo que los aspectos destacados sobre las estrategias de distribución son: la 
condición ambiental de almacenes, plazos de entrega, tecnología de procesamiento, 
transporte, exactitud en la cantidad de pedidos, calidad de los productos, variedad en 
la línea de productos, calidad de servicios, prestigio de marcas. 
 
Chong (2011) realizó la tesis “Diseño de un modelo de gestión para el 
desarrollo sostenible y competitivo de las pequeñas unidades agrícolas y rurales del 
Perú”, en la Universidad de San Marcos, con un tipo de investigación mixto y diseño 
transversal - descriptivo.  Se concluyó proponiendo el modelo de gestión en unidades 










1.2.3 Antecedentes Locales 
 
Carmen (2006) llevó a cabo la tesis titulada “Estudio del funcionamiento del 
mercado mayorista Las Capullanas y diseño de un modelo de gestión” en la 
Universidad Nacional de Piura. Se concluyó en que el Modelo de Gestión 
Administrativa puede facilitar los lineamientos administrativos y mercadológicos. La 
ACOMAP ha podido lograr la operatividad parcial del Mercado Mayorista Las 
Capullanas. De otra parte, se requiere que el Mercado Mayorista posea los servicios 
de una organización operadora constituida legalmente. 
 
 Alberca (2016) presentó la tesis “Estrategias empresariales para promover la 
competitividad de las MYPES del sector calzado en el mercado modelo de Piura – 
Año 2016” en la Universidad César Vallejo, Filial Piura. Se concluyó en el 
establecimiento de estrategias empresariales para promover la competitividad de las 
mypes, las cuales facilitarán un mayor rendimiento y un mejor posicionamiento, 
asimismo se proponen evaluaciones a efecto de generar un mercado con mayor  
competitividad.  
 
Saavedra (2014) en la tesis “Estrategias de marketing para la administración 
compartida del mercado municipal de Castilla a fin de mejorar el servicio ofrecido”, 
Universidad César Vallejo-Piura, Perú, concluye en que el mercado brinda un 
servicio ineficiente y no posee el apoyo de la municipalidad. En ese entorno, tanto 
compradores como  ofertantes se encuentran insatisfechos y con problemas sin 
solucionar por parte de la municipalidad.  
 
1.3 Teorías relacionadas al tema 
 
1.3.1 Estrategias Empresariales 
 
Una estrategia consiste en la formulación de un plan en el que se evidencian 
distintos procedimientos a realizar considerando lo que se hará o no hará a efecto de 
alcanzar las metas determinadas, así mismo tiene componentes externos que se 





La estrategia empresarial demanda de bastante atención en los objetivos, a 
efecto de poder alinear las actividades a lo que se proyecta alcanzar, de otra parte, 
debe visualizar el futuro empresarial enfrentando los riesgos y la competencia.  
(Fernández 2014) 
La estrategia empresarial busca establecer diversas alternativas que 
posibiliten a la organización la toma de decisiones respecto a metas y acciones así 
como aspectos organizacionales, lo que además requiere de analizar a la competencia 
y al mercado donde se desarrollan. (Porter 2008) 
 
1.3.2 Clasificación de las estrategias empresariales:  
 
1.3.2.1.Estrategia Competitiva:  
 
La esencia de esta estrategia es relacionar a la empresa con su entorno, luego 
analizar las fuerzas competitivas (Weinberger, 2009). Esta estrategia se clasifica en: 
a) Estrategia de liderazgo en costos: Se busca a proveedores con bajo costos, el 
objetivo es disminuir los costos y lograr mayor eficiencia. 
b) Estrategia de diferenciación: Las empresas deben conocer las necesidades de 
los clientes ya que posibilitan brindar un bien diferenciado con un mayor 
valor. 
c) Estrategia de enfoque: Profundo conocimiento en un segmento de mercado 





Se plantean con el objeto de lograr los objetivos de todas las áreas de la empresa: 
personal, servicio al cliente, contabilidad. Están relacionadas a los planes de acción que 








A. Estrategias de Marketing: 
 
 Estrategias de segmentación: divide y determina la característica de un 
mercado respecto a un producto en varios grupos pequeños y homogéneos, 
estos grupos  se llaman mercado meta u objetivo. (Weinberger,2009) 
 
 Estrategia de posicionamiento: Estrategia fundamental para distinguirse de su 
competencia y ser recordados por sus clientes. 
 
 Estrategia competitiva de marketing: Esta estrategia la empleará la 
organización que suele hacer frente a la competencia considerando la posición 
de la organización frente a los demás ofertantes.  
 
 Estrategia para la introducción de nuevo producto al mercado: Es la manera 
en cómo la empresa emplea sus recursos para que el producto tenga una buena 
aceptación en el mercado. 
 
 Estrategias de precios: El precio del bien depende de varios factores, como el 
costo del bien y los precios de los sustitutos así como el posicionamiento que 
se pretende. Ferrel y Hartline (2012)  mencionan 4 aspectos claves para la 
estrategia de precios: 
 
Costos: Las organizaciones obtienen dinero a través del margen de utilidades 
o del volumen de ventas, por tanto, la organización que no cubre sus costos 
directos e indirectos  no genera utilidades. 
 
Valor para el cliente: Relación entre el beneficio funcional y emocional 
percibido por el cliente y  el costo monetario y no monetario. 
 
Precio de los competidores: una empresa vendedora debe saber lo que su 
competencia cobra por sus mismos productos o comparables. El crear una 
diferenciación real o percibida  entre los productos  permite a las empresas 






 Estrategias de promoción:  
 
Estrategia de venta personal: Esta estrategia consiste en un promotor que oferta 
un bien con la finalidad de vender. 
 
Estrategia de promoción de ventas: Esta estrategia incluye los incentivos de 
compra de bienes: ofertas, descuentos, etc. 
 
 La publicidad: Se emplea Es una técnica que se utiliza para aumentar ventas y 
alcanzar el posicionamiento deseado. (Weinberger, 2009).  
Lesur (2009)  menciona 7 tipos de publicidad: publicidad de marca, publicidad 
local, publicidad negocio a negocio, publicidad sin fines de lucro, publicidad 
institucional y publicidad de servicio público. 
 
B) Estrategias de recursos humanos:  
 
Gonzáles y Dévora (2010) relacionan esta estrategia con consolidar a la 
empresa con empleados motivados y comprometidos. Se debe considerar la 
motivación y el compromiso. 
 
 Compromiso: 
Es la relación entre directores y empleados que se orienta al cumplimiento 
de misión y visión organizacionales. (Soberanes & De la fuente, 2009). Los 
componentes son: identificación, membresía y lealtad.  
 
 Motivación: 
Hernández y Prieto mencionan que la motivación es una fuerza que impulsa 
al individuo a actuar y a perseguir metas específicas (Otría, 2007). 
 
  Reeve (2010) clasifica a la motivación en motivación intrínseca: surge de las 





el ambiente y por personas con las que se tienen relación.  (Reeve, 2010). Por otro 




Es la capacidad de una entidad empresarial para sostener ventajas de tipo 
comparativas que a su vez posibiliten el mantenimiento de una posición en el 
mercado. (Perez, 2008). 
 Factores que determinan la competitividad 
 
De la diversidad de información a lo largo de este estudio, muchos autores 
han coincidido en varios factores que puedan determinar la competitividad 
empresarial son las siguientes (Fuentes, 2006): 
 
a) Recursos económicos y financieros:  
Abarca todos los aspectos contables que una empresa pueda utilizar: 
Acceso a financiación, adecuada gestión financiera, disponer de recursos 
financieros, endeudamiento, endeudamiento a largo plazo, liquidez, gasto de 




Para la presente investigación se consideraron los elementos tangibles 
e intangibles  según (Camisón, Cruz, & Gonzáles, 2007). Los elementos 
tangibles están referidos a los ambientes físicos, personal y equipos. Por su 
parte, los elementos intangibles incluyen: colabores rápidos, interés en 
resolver problemas, cumplir promesas, amabilidad del personal, horarios, 








 Calidad del Producto: 
 
 Mullins (2007) refiere algunos atributos que son empleados por los 
consumidores para realizar la evaluación de productos. (Universidad 
Interamericana para el desarrollo, 2013)  
- Atributos de costo: costos, precios, rebajas, reventas.  
- Atributos de rendimiento: calidad y seguridad.  
- Atributos sociales: Marca, estilo, moda. 
- Atributos de disponibilidad: créditos brindados, tiempos de entrega. 
 
 Calidad de servicio: 
 
Pizzo (2013) indica que es el hábito de una organización para dar 
interpretación a expectativas y necesidades de los clientes y ofrecer un 
excelente servicio, a efecto de que el consumidor perciba la atención eficaz y 
dedicada, dando lugar a mayores ingresos para la empresa.   (Instituto 
Tecnológico de Sonora, 2013)  
 
 
1.4. Formulación del problema 
1.4.2. Pregunta general 
¿De qué manera una propuesta de estrategias empresariales permitirá 
orientar la competitividad del Mercado Mayorista Las Capullanas,  Piura - 2018? 
 
1.4.3. Preguntas específicas 
1. ¿Cuáles son las estrategias de marketing que se emplean en el  Mercado 
Mayorista Las Capullanas,  Piura - 2018? 
2. ¿Qué características presentan las estrategias de recursos humanos empleadas 





3. ¿Qué características relacionadas a la calidad se observan en el Mercado 
Mayorista Las Capullanas,  Piura - 2018?  
4. ¿Qué caracteriza a la productividad del Mercado Mayorista Las Capullanas,  
Piura - 2018?  
5. ¿Qué precepción existe sobre la práctica de la innovación en el Mercado 
Mayorista Las Capullanas,  Piura - 2018?  
 
1.5. Justificación del estudio 
 
La tesis posee justificación práctica pues aporta con soluciones específicas a resolver la 
problemática y limitaciones presentes actualmente en el mercado mayorista Las Capullanas 
de Piura a través de la propuesta de estrategias empresariales orientadas a mejorar el perfil 
competitivo de dicho complejo comercial, contribuyendo a que los comerciantes puedan 
incrementar su clientela.  
 
Esta investigación es trascendente dado el carácter social de la misma, aportando dinámica 
al comercio y mercado laboral, de otra parte los comerciantes podrían alcanzar mejores 
beneficios.   
 
Finalmente, se tiene una justificación económica, ya que promueve el dinamismo 
económico de la localidad  y de las empresas relacionadas al sector, pues ayudara a generar 
mayores ingresos y mayor productividad dentro del mercado. Colateralmente podría 




1.6.2. Objetivo General 
Proponer estrategias empresariales para orientar la competitividad del 
Mercado Mayorista Las Capullanas,  Piura - 2018. 
1.6.3. Objetivo específicos 
1. Identificar las estrategias de marketing que se emplean en el Mercado 





2. Detallar las características que presentan las estrategias de recursos 
humanos empleadas en el Mercado Mayorista Las Capullanas,  Piura 
- 2018 
3. Determinar las características relacionadas a la calidad que se 
observan en el Mercado Mayorista Las Capullanas,  Piura – 2018   
4. Identificar las características de la productividad del Mercado 
Mayorista Las Capullanas,  Piura - 2018 
5. Establecer la percepción que existe sobre la práctica de la innovación 































2.1  Diseño de investigación 
 
La tesis tiene un diseño no experimental, ya que los datos se recolectaron tal 
como se presentaron en la realidad. No se realizó manipulación de variables, 
habiendo solo observado las características de estas. (Hernández, Fernández y 
Baptista, 2014) 
 
Desde el enfoque temporal de la información, se realizó un diseño transversal 
pues los datos se recolectaron en una sola etapa de tiempo.  
 
De otra parte, fue un estudio descriptivo, ya que se buscó solo caracterizar a 
las variables de estudio, sin considerar su relación mutua o influencia. (Vara, 2010) 
 
 
2.2 Variables, Operacionalización 
 
Estrategias empresariales: es la orientación para proponer el futuro de la 
organización, conociendo el medio ambiente y tomando decisiones para crear las 
capacidades requeridas. (Coloma, 2009) 
 
Competitividad: Porter (2008) refiere que la competitividad se determina a traveés 
de la productividad, la cual se comprende como el valor del producto generado por 
















2.3 Población y muestra 
 
2.3.1. Población: 
Se trabajó con tres unidades de análisis: presidente de la Empresa de 
Comerciantes Mayoristas de Piura Sociedad Anónima ECOMAPSA – Mercado 
Mayorista Las Capullanas; los comerciantes y clientes actuales del mercado 
mayorista Las Capullanas - Piura.  
 
2.3.1.1 Comerciantes: 
Se tomó en consideración el empadronamiento de dicho mercado. Se excluyó 
a los comerciantes que mantienen sus puestos cerrados. 
 
Tabla 1. Comerciantes empadronados dedicados al comercio. 
 
Puestos por giro de negocio 





Golosinas y bebidas 10 
Condimentos 5 
Comidas 5 





      Elaboración propia. 
 
2.3.1.2 Clientes: 
No existe un dato reconocido de esta población, por lo que se consideró 






2.3.2. Muestra.  
 
2.3.2.1 Comerciantes: 
Se aplicó un censo, dado que el número de individuos de la población es de 
ciento ochenta comerciantes del mercado mayorista Las Capullanas, siendo esa una 










1.962 ∗ 0.5 ∗ 0.5
0.052




 Z=  Distribución normal estandarizada (95%= 1.96) 
 p = Población con comportamiento deseado (0.5) 
 q = 1 – p (0.5) 
 e = Margen de error (0.05) 
 
2.3.3. Muestreo 
Se empleó el muestreo probabilístico aleatorio simple, tomando de forma 








2.3.4. Criterio de selección 
 




 Comerciantes registrados en la administración del mercado 
 Comerciantes activos comercialmente en mercado mayorista Las Capullanas 
– Piura. 
 
 Clientes:  
 Hombres y mujeres del distrito de Piura y Veintiséis de Octubre que realizan 
sus compras en el mercado mayorista Las Capullanas – Piura. 
 
2.3.4.2. Criterios de exclusión: 
Comerciantes:  
 Comerciantes sin actividad en el mercado mayorista Las Capullanas – Piura.   
 
Clientes: 
 Personas que compran en el mercado mayorista Las Capullanas – Piura 
desde hace solo un mes atrás.   
 




Encuesta: se aplicó a través de preguntas hechas a clientes y comerciantes para 






Entrevista: Para el efecto de esta investigación se utilizó esta técnica que se basó en 
la formulación de preguntas abiertas aplicadas al presidente de la directiva del 
mercado mayorista Las Capullanas – Piura a para recoger datos importantes del 
estudio. 
 
Observación: permitió conocer hechos sociales de los que se obtendrán datos que 




Cuestionario: Es un documento con preguntas redactadas secuencialmente con 
respecto a los objetivos de la investigación, con el objeto de que las respuestas 
proporcionen información específica para el estudio. 
 
Guía de entrevista: Es un instrumento basado en preguntas abiertas dirigidas a un 
representante de una organización, en este caso al presidente de junta directiva, para  
complementar los datos recogidos con otros instrumentos.  
 
Guía de Observación: Es un instrumento el cual se detalla una lista de ítems y su 
redacción va de la mano con el objeto de evaluación en este caso, se observó la 





Tres expertos verificaron la claridad en la redacción de los ítems de los 
cuestionarios, la relación pertinente con los indicadores de la matriz de variables, la 
coherencia con la problemática de estudio, así como la idoneidad con el problema de 
investigación. Finalmente se verificó que los instrumentos viabilizan la contrastación 









A efecto de cuantificar la fiabilidad se hizo uso del Alpha de 
Cronbach. El resultado alcanzado fue 0,849 y 0,843 con lo cual se demostró 
la confiabilidad de ambos instrumentos.  
 
2.5. Métodos de análisis de datos 
 
Se empleó el método estadístico, asimismo la recopilación de datos e 
información recabada fue procesada Microsoft Excel y SPSS v. 23. Para el análisis 
de datos de los instrumentos cualitativos estos fueron interpretados de acuerdo con 
el análisis literal del investigador.  
 
2.6. Aspectos éticos  
 
El estudio se llevó a cabo considerando principios éticos como: respeto a los 
derechos de integridad de los participantes en la investigación, la reserva de los 
resultados así como el respeto a los puntos de vista de cada fuente y autores a los 


















3.1. Informe de aplicación de cuestionario a los comerciantes del Mercado 
Mayorista Las Capullanas, Piura 
 
3.1.1. Identificar las estrategias de marketing que se emplean en el Mercado 
Mayorista Las Capullanas, Piura - 2018 
 
Tabla 2. Distribución de comerciantes según opinión sobre la atención brindada  
 Opinión  N % 
La atención brindada a los 
clientes es efectiva y rápida  
Totalmente de acuerdo 54 30,00 
De acuerdo 120 66,67 
Ni de acuerdo ni en 
desacuerdo 
0 0,00 
En desacuerdo 6 3,33 
Totalmente en desacuerdo 0 0,00 
Total 180 100,00 
      Fuente: Cuestionario aplicado en el mes de Octubre. 
  
 En la tabla 2 se puede apreciar que un 66.67% de los comerciantes está de acuerdo 
con que la atención brindada a los clientes en el mercado mayorista “Las Capullanas” es 
efectivo y rápido, mientras que un 30,00% expresa estar totalmente de acuerdo con ello. 
Estos datos reflejan que existe una actitud hacia el buen servicio por parte de los 
comerciantes, conscientes de la necesidad de crear una buena imagen como establecimiento 











Tabla 3. Distribución de comerciantes según estrategia empleada para la venta de sus 
productos 
 
Estrategia empleada   N % 
¿Qué estrategia usa para la 
venta de sus productos?    
Precios bajos 76 42,22 
Precios por mayor  68 37,78 
Oferta y promociones 24 13,33 
Otros 12 6,67 
Total 180 100,00 
              Fuente: Cuestionario aplicado en el mes de Octubre. 
  
 
 En la tabla 3 se puede apreciar que una gran parte de los comerciantes centra sus 
estrategias para la venta de los productos en los precios bajos (42,22%) y precios por mayor 
(37,78%) mientras que un 13,33% refiere emplear ofertas y promociones. Tales estrategias 
son parte principal del marketing que se emplea actualmente al interior del mercado 
mayorista y que se podrían complementar con otras adicionales para darle mayor 
contundencia a las ventas de los comerciantes. 
 
3.1.2. Detallar las características que presentan las estrategias de recursos humanos 
empleadas en el Mercado Mayorista Las Capullanas, Piura - 2018 
 
Tabla 4. Distribución de comerciantes según su calificación de la relación  entre la 
administración y los comerciantes.  
 Opinión  n % 
La relación entre la 
administración y los 
comerciantes es muy buena   
Totalmente de acuerdo 15 8,33 
De acuerdo 54 30,00 
Ni de acuerdo ni en 
desacuerdo 
30 16,67 
En desacuerdo 69 38,33 
Totalmente en desacuerdo 12 6,67 
Total 180 100,00 






 Se aprecia un mayor fraccionamiento en la proporción de respuestas de los 
comerciantes frente a la premisa de si la relación entre la administración y los comerciantes 
es muy buena. Al respecto un 30% está de acuerdo con ello y un 8,33% totalmente de 
acuerdo. No obstante, en las respuestas negativas se obtuvo un 38,33% en desacuerdo y 
6,67% como totalmente en desacuerdo. Esto deja entrever que las relaciones entre 
administración y comerciantes podrían mejorar, para lo cual sería necesario plantear mejoras 
en la gestión del mercado. 
 
 
Tabla 5. Distribución de comerciantes según opinión respecto a la consideración de las 
opiniones de los comerciantes en las reuniones de junta directiva.  
 
Opinión   n % 
En las reuniones que hace la 
junta directiva, sus opiniones 
cuentan    
Totalmente de acuerdo 106 58,89 
De acuerdo 58 32,22 
Ni de acuerdo ni en 
desacuerdo 
6 3,33 
En desacuerdo 10 5,56 
Totalmente en desacuerdo 0 0,00 
Total 180 100,00 
Fuente: Cuestionario aplicado en el mes de Octubre. 
 
 En la tabla 5 se puede ver que el 58,89% de los comerciantes considera que sus 
opiniones sí son tomadas en cuenta en las reuniones llevadas a cabo en junta directiva, 
mientras que un 32,22% está totalmente de acuerdo con ello. Es importante destacar que 
mientras más participación tengan los comerciantes en las reuniones promovidas por la junta 










3.1.3. Determinar las características relacionadas a la calidad que se observan en el 
Mercado Mayorista Las Capullanas,  Piura – 2018   
 
Tabla 6. Distribución de comerciantes según opinión con respecto al compromiso de 
sus compañeros para generar la competitividad 
Opinión  n % 
Sus compañeros comerciantes 
están comprometidos en hacer 
que este mercado se vuelva 
competitivo   
Totalmente de acuerdo 27 15,00 
De acuerdo 9 5,00 
Ni de acuerdo ni en 
desacuerdo 
30 16,67 
En desacuerdo 9 5,00 
Totalmente en desacuerdo 105 58,33 
Total 180 100,00 
Fuente: Cuestionario aplicado en el mes de Octubre. 
 
El 58,33% de los comerciantes está totalmente en desacuerdo con que los 
comerciantes se comprometen en volver al mercado mayorista “Las Capullanas” más 
competitivo, mientras que un 5,00% se demuestra en desacuerdo con la misma premisa. Esta 
información permite ver la necesidad de buscar un mayor compromiso de los comerciantes 
para el logro de objetivos en común que conviertan al mercado en un establecimiento 
competitivo frente a los actuales y nuevos ofertantes de la localidad.  
 
Tabla 7. Distribución de comerciantes respecto a mejoras hechas en el puesto de ventas   
 Fuente: Cuestionario aplicado en el mes de Octubre. 
 
Opinión   n % 
En los últimos meses ¿Ha 
realizado mejoras en su puesto 
para que sea más atractivo? 
Si 38 21,11 
No  142 78,89 





 La tabla 7 muestra que el 78,89% de los comerciantes no han efectuado mejorías en 
sus negocios. Solo un 21,11% de los comerciantes han apostado por tratar de atraer a los 
clientes, más allá de las estrategias de precios, mejorando sus puestos de venta. 
 
3.1.4. Identificar las características de la productividad del Mercado Mayorista Las 
Capullanas,  Piura - 2018 
 
Tabla 8. Distribución de comerciantes según opinión con respecto a las condiciones de 
trabajo en el mercado  
 
Opinión  n % 
Las condiciones de trabajo en 
este mercado son seguras  
Totalmente de acuerdo 3 1,66 
De acuerdo 120 66,67 
Ni de acuerdo ni en 
desacuerdo 
30 16,67 
En desacuerdo 27 15.00 
Totalmente en desacuerdo 0 0.00 
Total 180 100,00 
Fuente: Cuestionario aplicado en el mes de Octubre. 
 
Un 66,57% de los comerciantes se muestran de acuerdo con la afirmación de que las 
condiciones de trabajo se caracterizan por su seguridad, mientras que 16,67% no está de 
acuerdo ni en desacuerdo, asimismo un 15% de los comerciantes está en desacuerdo con la 
seguridad en las condiciones de trabajo del mercado. Es importante que se implementen 
medidas de seguridad en el mercado que beneficien tanto a los comerciantes como a los 
clientes y permita elevar los niveles de confiabilidad que tiene el establecimiento, logrando 










Tabla 9. Distribución de comerciantes según opinión del nivel de ventas de sus 
productos.   
Opinión  n % 
Desde que se aperturó el 
mercado, el nivel de    ventas 
es creciente 
Totalmente de acuerdo 30 16,67 
De acuerdo 45 25,00 
Ni de acuerdo ni en 
desacuerdo 
39 21,67 
En desacuerdo 48 26,67 
Totalmente en desacuerdo 18 10,00 
Total 180 100,00 
Fuente: Cuestionario aplicado en el mes de Octubre. 
 
 En la tabla 9 se puede apreciar que el 26,67% de los comerciantes considera estar en 
desacuerdo frente a la premisa de que el nivel de ventas haya sido creciente desde que se 
apertura el mercado, mientras que el 10% está totalmente en desacuerdo. En el caso de las 
respuestas positivas, el 25% afirmó estar de acuerdo con que el nivel de las ventas es 
creciente y el 16,67% dijo estar totalmente de acuerdo. En este aspecto hay una división 
clara de opiniones que indica que algunos comerciantes habrían tenido más éxito comercial 
que otros por distintos motivos.  
 
3.1.5. Establecer la percepción que existe sobre la práctica de la innovación en el 
Mercado Mayorista Las Capullanas,  Piura - 2018 
Tabla 10. Distribución de comerciantes según opinión respecto a lo que espera del 
mercado mayorista Las Capullanas.   
Fuente: Cuestionario aplicado en el mes de Octubre. 
Opinión n % 
¿Qué es lo que espera del 
mercado mayorista Las 
Capullanas? 
Un mercado competitivo 75 41,67 
Un mercado limpio 69 38,33 
Un mercado seguro 
24 13,33 
Ser un mercado conocido 12 6,67 





 En la tabla 10 se aprecia que lo más esperado por los comerciantes del mercado 
mayorista Las Capullanas es que este sea un mercado competitivo (41,67%) y limpio 
(38,33%), mientras que un 13,33% indicó que espera un mercado más seguro. Esta 
percepción puede estar relacionada de alguna forma a la percepción respecto a las carencias 
actuales del mercado, las mismas que se desea sean superadas.  
 
3.2. Informe de aplicación de cuestionario a los clientes del Mercado Mayorista Las 
Capullanas, Piura 
 
3.2.1. Identificar las estrategias de marketing que se emplean en el Mercado 
Mayorista Las Capullanas, Piura - 2018 
 
Tabla 11. Distribución de clientes según opinión sobre veces que ha ido al mercado   
 Opinión  N % 
¿Cuántas veces ha venido al 
mercado mayorista Las 
Capullanas?  
Siempre 90 23,44 
Casi siempre 260 67,71 
Algunas veces 34 8,85 
Casi nunca 0 0,00 
Nunca 0 0,00 
Total 384 100,00 
Fuente: Cuestionario aplicado en el mes de Octubre. 
  
 El 67,71% de los clientes encuestados refieren que casi siempre van al mercado 
mayorista Las Capullanas, mientras que un 23,44% dice que siempre acude a este mercado. 
Estos datos permiten ver el nivel de afluencia repetitiva al mercado por parte de los clientes 
reflejando la lealtad al mercado mayorista. Esta información es valiosa por cuanto permite 
comprender que existe una alta fidelidad de los clientes hacia el mercado, lo cual se convierte 
en una fortaleza que podría ser mejor aprovechada a través de la prácticas de nuevas 







Tabla 12. Distribución de clientes según la percepción de los precios de los productos 
en el mercado mayorista   
Opinión    N % 
La percepción que usted tiene 
sobre los precios de los productos 
que se exponen en el mercado 
mayorista Las Capullanas es 
Muy buena 50 13,02 
Buena 296 77,08 
Regular 38 9,90 
Deficiente 0 0,00 
Muy deficiente 0 0,00 
Total 384 100,00 
 Fuente: Cuestionario aplicado en el mes de Octubre. 
  
 Se visualiza que el 77,08% de los encuestados manifiesta tener una buena percepción 
sobre los precios de los productos que se venden en el mercado, mientras que un 13,02% 
indican tener una muy buena percepción. Estos buenos resultados señalan que existe un buen 
concepto sobre la variable precio de los productos vendidos en el mercado por lo que podría 
explicarse en parte la alta lealtad de los clientes.  
 
Tabla 13. Distribución de clientes según opinión de la difusión y divulgación sobre los 
productos del mercado mayorista   
Opinión    N % 
Usted siente que hay difusión 
y divulgación sobre los 
productos que el mercado 
mayorista Las Capullanas 
ofrece 
Totalmente de acuerdo 50 13,02 
De acuerdo 76 19,79 
Indeciso 24 6,25 
En desacuerdo 168 43,75 
Totalmente en desacuerdo 66 17,19 
Total 384 100,00 
 Fuente: Cuestionario aplicado en el mes de Octubre. 
  
 En la tabla 13 se puede visualizar que un 43,75% indica que está en desacuerdo con 
la falta de difusión y divulgación sobre los productos que ofrece el mercado mayorista, 
mientras que un 17,19% está en total desacuerdo con dicha premisa.  Esta información 
determina claramente la carencia de una adecuada comunicación con los clientes, siendo 






Tabla 14. Distribución de clientes según opinión respecto a si el mercado difunde 
promociones, publicaciones o boletines en forma periódica  
Opinión    N % 
El mercado difunde 
promociones, publicaciones 
o boletines en forma 
periódica 
Totalmente de acuerdo 0 0,00 
De acuerdo 26 6,77 
Indeciso 60 15,63 
En desacuerdo 270 70,31 
Totalmente en desacuerdo 28 7,29 
Total 384 100,00 
 Fuente: Cuestionario aplicado en el mes de Octubre. 
  
 El 70,31% de los encuestados afirman que se encuentran en desacuerdo con la 
premisa de que el mercado difunde promociones, publicaciones o boletines en forma 
periódica, mientras que un 7,39% afirmó estar totalmente en desacuerdo con la misma 
premisa. Esto indica la necesidad de plantear una estrategia de comunicación para informar 
efectivamente las bondades que el mercado ofrece a los clientes.  
 
 
Tabla 15. Distribución de clientes según opinión respecto a si existe variedad de 
productos en el mercado   
Opinión    N % 
Existe variedad de productos 
en el mercado mayorista Las 
Capullanas 
Totalmente de acuerdo 78 20,31 
De acuerdo 216 56,25 
Indeciso 64 16,67 
En desacuerdo 26 6,77 
Totalmente en desacuerdo 0 0,00 
Total 384 100,00 
               Fuente: Cuestionario aplicado en el mes de Octubre. 
  
 El 56,35% de los clientes está de acuerdo con que existe variedad de productos en el 
mercado Las Capullanas, mientras que el 20,31% está totalmente de acuerdo con ello. Estos 





de productos dentro del establecimiento, lo cual podría ser mejor explotado a través de una 
campaña de promoción y publicidad más agresiva en la ciudad.  
 
Tabla 16. Distribución de clientes según opinión respecto a la ubicación del mercado 
mayorista Las Capullanas   
 
Opinión    N % 
La ubicación del mercado 
mayorista Las Capullanas es 
estratégica 
Totalmente de acuerdo 130 33,85 
De acuerdo 150 39,06 
Indeciso 104 27,08 
En desacuerdo 0 0,00 
Totalmente en desacuerdo 0 0,00 
Total 384 100,00 
 Fuente: Cuestionario aplicado en el mes de Octubre. 
  
 En cuanto a la ubicación del mercado mayorista Las Capullanas el 33,85% indicó 
estar totalmente de acuerdo con que es estratégica mientras que un 39,06% demostró estar 
de acuerdo con esas características de la ubicación del establecimiento. Esta ubicación 
favorece de amplia manera a la población de la zona oeste de Piura, sin embargo, sigue 
siendo accesible para cualquier comprador pues las instalaciones se localizan en la 
prolongación de la avenida Sánchez Cerro.  
 
Tabla 17. Distribución de clientes según opinión respecto a la distribución de los 
puestos según los diferentes rubros  
Opinión    N % 
En el mercado mayorista Las 
Capullanas la distribución de 
los puestos según los 
diferentes rubros es efectiva 
Totalmente de acuerdo 0 0,00 
De acuerdo 130 33,85 
Indeciso 120 31,25 
En desacuerdo 134 34,90 
Totalmente en desacuerdo 0 0,00 
Total 384 100,00 





  El 34,90% indicó estar en desacuerdo en calificarla de efectiva. Por su parte 
un 33,85% señaló estar de acuerdo con dicho calificativo. Por lo que resulta necesario 
revisar y de ser el caso proponer una distribución de puestos ordenada y atractiva al 
público en general.  
 
 
Tabla 18. Distribución de clientes según sugerencias que le daría a la administración del 
mercado mayorista Las Capullanas 
 
Opinión    N % 
¿Qué sugerencias usted 
como cliente le daría a la 
administración del mercado 
mayorista Las Capullanas? 
Realizar más publicidad para el 
mercado 
128 33,33 
Mejorar el sistema de seguridad 
en el mercado 
24 6,25 
Mejorar las instalaciones del 
mercado 
232 60,42 
Otra 0 0,00 
Total 384 100,00 
 Fuente: Cuestionario aplicado en el mes de Octubre. 
  
 De acuerdo a la tabla 18 se puede apreciar que el 60,42% de los encuestados refiere 
la necesidad de que el mercado mayorista Las Capullanas mejore sus instalaciones en 
general, mientras que el 33,33% indica que se requiere realizar más publicidad. Estos 
resultados se condicen con otros de esta misma investigación donde se puede apreciar la 
importancia de contar con unas instalaciones seguras y bien distribuidas en el mercado 
asimismo denota lo importante de llevar a cabo acciones de promoción y publicidad que 












3.2.2. Determinar las características relacionadas a la calidad que se observan en el 
Mercado Mayorista Las Capullanas,  Piura – 2018  
 
Tabla 19. Distribución de comerciantes según  cómo se considera la calidad de los 
productos que se ofrecen en el mercado mayorista Las Capullanas.   
 
 Opinión N % 
 La calidad de los productos que 
se ofrecen en el mercado 
mayorista Las Capullanas es 
Muy buena 50 13,02 




Deficiente 0 0,00 
Muy deficiente 0 0,00 
Total 384 100,00 
    Fuente: Cuestionario aplicado en el mes de Octubre. 
  
 
 En la tabla 19 se puede apreciar que los clientes califican la calidad de los productos 
que se ofrecen en el mercado mayorista Las Capullanas como buena (86,98%) y muy buena 
(13,02%). Esta es otra de las fortalezas que además del precio de los productos destaca en 
este mercado y que hace que tengan una clientela leal, por lo cual se hace necesario reforzar 
estrategias de Marketing que relacionen mejor y más estrechamente al mercado con su 















3.3. Estrategias empresariales propuestas. 
 
A. Estrategias de marketing  
 
1. Estrategia de Precio: 
 
Objetivo: Emplear el precio para captar clientes, logrando fidelizarlos  
Descripción: 
Precios de “paquete”: Acumulando diversos productos a solo un precio. 
Cupón de descuentos: para comprar siguientes productos a menor costo. 
Estrategia: 
a) Precios de “paquete”: 
Táctica: Se basa en la agrupación de varios productos y la suma de 
todos a precios menores. Ejemplo: agrupar frutas de la estación en un 
canasto. 
b) Cupón de descuentos: 
 
Táctica: la misma que se basa en la entrega de cupón Se propone, 
entregar cupón de descuento a los clientes al momento de realizar una 
compra, para que en la segunda oportunidad pueda obtener un 
descuento especial. 
 Recursos financieros: Se trata de que los comerciantes puedan 
asumir los costos de las estrategias, los cuales son bajos.  
 
 
2. Estrategia de producto o servicio. 
 
Objetivo: Satisfacer a los clientes con bienes de alta calidad, 






Descripción: consiste en llevar a cabo actividades en días 
representativos como: día de la madre, del padre, etc. Ofreciendo 




a) Organización de Festividades: 
 
Táctica: Se llevarán a cabo actividades de celebración de días 
conmemorativos, para ello se dispondrá de platos regionales, música, 
amenidades, sorteos, entre otros. Ello puede realizarse la primera 
semana por mes.  
 
b) Frutas y verduras al costo: 
 
Táctica: Se llevará a cabo cuatro veces por mes, el día viernes, 
informándose anticipadamente a los habitantes de zonas contiguas al 
mercado a través de avisos tipo carteles y perifoneo.  
 Recursos financieros: 
Presupuesto para organizar las actividades: s/. 1500 
Periodo total seis meses: s/. 9000 
Presupuesto para verduras y frutas al costo: cada comerciante asume 
sus costos. 
 
3. Estrategia de publicidad 
Objetivo: Dar a conocer los servicios y productos ofrecidos en el 






Descripción: Se basa en el empleo de canales alternos como cuentas en 




a) Creación de un slogan:  
 
Táctica: se propone un slogan contribuir al posicionamiento del 
Mercado Las Capullanas: “Un mercado amigo de la economía de tu 
familia” 
 
b) Crear una cuenta Facebook  para el mercado Las Capullanas  
Táctica: Se propone la creación de una cuenta de Facebook a fin de 
informar a la comunidad respecto a los productos y servicios ofertados 
así como las actividades realizadas, así se podrá generar un directo 
contacto con los clientes.  
c) Valla publicitaria: 
Táctica: Se sugiere colocar 4 vallas publicitarias de la siguiente 
manera:  
 Av. Sánchez Cerro a la altura de la Av. Chulucanas.  
 Av. Sullana a la altura de la Av. Cáceres 
 Prolongación de la Av. Sánchez Cerro a la altura de la Av. Vice. 
 Av. Circunvalación a la altura de la Av. César Vallejo. 
Especificaciones de la valla: 
3 m.  por 8 m. (2 caras) con colores llamativos y lámina protegida para 






Recursos Financieros:  
 Valla publicitaria: 
Precio de valla: s/. 300.00 *4 = s/.1200 
Presupuesto de la táctica: s/. 1200.00 
 
4. Estrategia de Promoción  
 
Objetivo: Incrementar ventas y atraer potenciales clientes.  
 
Descripción: Actividades de rápida realización dirigida a la comunidad, 
a través de regalos u otros, buscan promover la demanda y el incremento 




Táctica: Se propone la realización del 15% de descuento por compras 
iguales o mayores a s/. 20.00 
b) Tarjeta de cliente frecuente: 
Táctica: Consta de 10 casillas, las cuales contienen regalos o 
promociones. Por ejemplo: primera visita (primer casillero): 10% de 
descuento en accesorios de celular, segunda visita: corte de cabello 
gratis, tercera visita: 1/2 pollo, etc. Tiene validez para los negocios 
que ofertan dichos productos. La Administración del mercado deberá 
sellar la entrega del premio. Al culminarse los espacios en la tarjeta se 







Descuentos: Los comerciantes asumen el costo de la estrategia 
Tarjeta de cliente frecuente:  
Precio unitario 0.50 céntimos * 500 = s/.250.00 
Presupuesto de estrategia: s/. 250.00 
 
B. Estrategias de Recursos Humanos propuestos 
Objetivo: brindarles motivación a los comerciantes y lograr su compromiso a 
través de incentivos que aseguren su efectivo apoyo para alcanzar una mayor 
competitividad del mercado.  
Descripción: Se propone llevar a cabo asesorías de gestión empresarial a 
comerciantes, reconociendo a los mejores de ellos, realizando reuniones de 
confraternidad.   
Estrategias: 
a) Asesoramiento de “GESTIÓN EMPRESARIAL” 
Táctica: consiste Se propone el empadronamiento de comerciantes 
interesados en obtener capacitaciones en gestión de empresas, con un 
refrigerio incluido.  
 Planeamiento y marketing 
 Evaluación de los competidores 
 Mejora del servicio a los clientes optimizando su fidelización.  








 Gestión de operaciones  
 Análisis y mejoramiento de las gestiones de logística  
 Supresión de actividades que no adicionan valor a los procesos. 
 Asegurar la calidad de procesos. 
 
 Administración y finanzas 
 
 Análisis y mejoramiento de los instrumentos empleados para la 
gestión integral de temas financieros y contables.  
 
 Gestión de recursos Humanos: 
 
 Evaluar el clima de la organización. 
 Seguridad e higiene laboral. 
 
Recursos financieros:  
 
Honorarios:   
Especialista en Marketing: s/. 200 (por asesoría) * 3 = S/.600.00 
Especialista en Logística: s/.250.00 (por asesoría) *3 = S/. 750.00 
Especialista en Economía s/. 280.00 (por asesoría) *1 = S/. 280 
Especialista administrativo: s/. 250.00 (por asesoría) *2 = S/. 500.00 
 
Materiales 
Certificación: s/. 500.00 
Cámara de fotos: s/. 500.00 
Refrigerio: - 
   








b) Reconocimiento al mejor comerciante: 
 
Táctica: Consiste en proporcionar un certificado al comerciante destacado 
en:  
 Atención de excelencia  
 Mantener clientes asiduos  
 Elevado nivel en ventas 
 Diaria apertura del negocio  
 
Recursos Financieros:  
 
 Certificación: 50.00 *12 = s/. 600 
 
Presupuesto integral: s/. 600.00 
 
c) Evento de confraternidad: 
Táctica: sugerible llevar a cabo un evento por año en el aniversario del 
mercado, con la finalidad de que los comerciantes se relacionen y se 




Alquiler de local para eventos: s/. 7,000 soles incluyendo almuerzo y 
bebidas. 
 











En cuanto al primer objetivo específico relacionado a las estrategias de 
marketing que se emplean en el mercado mayorista Las Capullanas, Piura, Weinberger 
(2009) refiere que las estrategias de Marketing incluyen a la segmentación, el 
posicionamiento y la posición de la organización respecto a la competencia. En la tesis 
llevada a cabo en el mercado mayorista, se encontró que el 77,08% de los comerciantes 
manifestó tener una buena percepción de los productos que se expenden en dicho 
establecimiento mientras que el 13,02% indican tener una muy buena percepción.  De otra 
parte, respecto al grado de interés en comprar productos en el mercado mayorista, los 
encuestados refieren en un 70,31% que seguro compraría en dicho establecimiento y un 
29,69% probablemente lo compraría. Estos resultados denotan en general una positiva 
actitud y predisposición de los encuestados frente al mercado mayorista y los productos que 
se ofrecen al público.  
 
Ferrel y Hartline (2012) mencionan que en las estrategias de precios, el precio del 
bien es dependiente de diversos elementos como los costos de productos y precios de 
sustitutos así como posicionamiento a obtener. Mencionan a la  estrategia de venta personal 
y la de promoción de ventas como parte de los motivadores para comprar un bien. En el caso 
de la investigación en el mercado mayorista Las Capullanas se encontró que los clientes 
piensan que los precios en este mercado son muy buenos (47,40%) o buenos (46,35%). 
Siendo esta una de las principales características del mercado y por tanto una ventaja 
brindada a los clientes. Asimismo, respecto a la percepción de precios variados en los 
productos que se expenden en el mercado mayorista Las Capullanas, el 66,15% de  clientes 
manifiesta que efectivamente está de acuerdo con dicha premisa mientras que un 33,85% 
indica estar totalmente de acuerdo con dicha característica en los precios de los productos. 
Esto significa una apreciación muy favorable de parte de los clientes hacia esta variable del 
marketing mix, siendo uno de los principales factores de la demanda.  
 
Según Weinberger (2009) la publicidad se emplea para incrementar ventas así como 
lograr el posicionamiento de la organización. Al respecto, Lesur (2009) refiere que hay siete 





en la que los mensajes incluyen a empresas que distribuyen productos. En el mercado 
mayorista Las Capullanas, se encontró el 43,75% de los clientes indica que está en 
desacuerdo con la falta de difusión y divulgación sobre los productos que ofrece el mercado 
mayorista, asimismo el 60,42% de los clientes preferirían enterarse de la oferta del mercado 
mayorista Las Capullanas por medio de la radio y un 23,44% prefiere la televisión. Este dato 
es importante para considerar dentro de las posibles estrategias de medios del mercado. El 
70,31% de los clientes manifestaron estar en desacuerdo con la premisa de que el mercado 
difunde promociones, publicaciones o boletines en forma periódica, esto indica la necesidad 
de plantear una estrategia de comunicación para informar efectivamente las bondades que el 
mercado ofrece a los clientes. 
 
Sifuentes (2014) llevó a cabo la tesis titulada “Estrategias de comercialización y 
ventaja competitiva en comercializadoras mayoristas de abarrotes, ciudad de Huamachuco 
– Año 2014 y entre las principales conclusiones se tuvo que elementos más importantes de 
la distribución son: condición de almacenes, procesamiento, plazos, transporte, exactitud en 
la cantidad de pedidos, calidad de bienes, variedad en la línea de productos, calidad de 
servicios, prestigio de marcas. De acuerdo a los resultados de la investigación llevada a cabo 
en el mercado mayorista Las Capullanas se conoció que el 45% de los comerciantes está de 
acuerdo con que la ubicación de su puesto dentro del mercado es estratégica, no obstante, un 
importante 35% de los comerciantes está en desacuerdo y no considera que la ubicación de 
su puesto sea estratégica. Estos datos permiten visualizar que algunos comerciantes se 
sienten relegados en cuanto a su ubicación por lo que sería un factor a considerar a fin de 
implementar medidas que promuevan la llegada de clientes a todos los sectores del mercado. 
Por otro lado, el 56,35% de los clientes está de acuerdo con que existe variedad de productos 
en el mercado Las Capullanas, mientras que el 20,31% está totalmente de acuerdo con ello. 
Estos datos señalan claramente que una de las fortalezas del mercado es precisamente la 
variedad de productos dentro del establecimiento, así como la percepción sobre la calidad 
de los mismos, pues el 93,75% de los clientes califica de buena calidad la de los productos 
que se ofrecen en el mercado mayorista Las Capullanas mientras que el 6,25% lo considera 
de excelente calidad. 
 
 Finalmente, acotar que una gran parte de los comerciantes centra sus estrategias para 





mientras que un 13,33% refiere emplear ofertas y promociones. Tales estrategias son parte 
principal del marketing que se emplea actualmente al interior del mercado mayorista y que 
se podrían complementar con otras adicionales para darle mayor contundencia a las ventas 
de los comerciantes. Por su parte los clientes califican como necesidades a ser cubiertas en 
el mercado mayorista Las Capullanas a la limpieza (22,92%) y publicidad (15,63%). 
Aspectos que deben ser considerados en un plan de mejora. Asimismo, el 60,42% de los 
encuestados refiere la necesidad de que el mercado mayorista mejore sus instalaciones en 
general, mientras que el 33,33% indica que se requiere realizar más publicidad para este 
mercado.  
 
Respecto al segundo objetivo específico referido a las características que 
presentan las estrategias de recursos humanos empleadas en el Mercado Mayorista Las 
Capullanas, Piura, Gonzáles y Dévora (2010) relacionan la estrategia de recursos humanos 
con el mantenimiento de la empresa en base a un determinado número de colaboradores 
motivados y comprometidos. Al respecto en cuanto a la satisfacción de trabajar en el 
mercado mayorista Las Capullanas el 48,33% de los comerciantes manifestaron estar de 
acuerdo con experimentar plena satisfacción al respecto, mientras que un 33,33% refiere 
estar totalmente de acuerdo con ello. El nivel de motivación de los comerciantes es 
importante porque de acuerdo a ello estos se dispondrán a atender a los clientes, un 
comerciante satisfecho con la labor realizada tendrá mejor actitud de servicio para con los 
clientes.   
 
Contento (2018) en su investigación propuso estrategias para el mejoramiento de la 
gestión administrativa como la comunicación, estrategias funcionales, técnicas de 
merchandising que deberán cumplir los comerciantes y temas de capacitación que buscaran 
mejorar conocimientos, habilidades, actitudes y conductas tanto de los comerciantes como 
el administrativo. Por su parte en la investigación realizada en el mercado mayorista Las 
Capullanas se puede apreciar un mayor fraccionamiento en la proporción de respuestas de 
los comerciantes frente a la premisa de si la relación entre la administración y los 
comerciantes es muy buena. Al respecto un 30% está de acuerdo con ello y un 8,33% 
totalmente de acuerdo. No obstante en las respuestas negativas se obtuvo un 38,33% en 





entre administración y comerciantes podrían mejorar, para lo cual sería necesario plantear 
mejoras en la gestión del mercado. 
 
 Reeve (2010) indica que la motivación intrínseca surge espontáneamente de las 
necesidades psicológicas, autonomía, competencia y afinidad de las personas, que actúan 
por su propio interés e interviniendo en el ambiente con personas con las que se tienen 
relación. Al respecto en la investigación realizada en el mercado mayorista, se puede ver que 
el 58,89% de los comerciantes considera que sus opiniones sí toman en cuenta en las 
reuniones de junta directiva, mientras que un 32,22% está totalmente de acuerdo con ello. 
Es importante destacar que mientras más participación tengan los comerciantes en las 
reuniones promovidas por la junta directiva, mejores soluciones podrán ser implementadas 
para beneficio de todos.  
 
En cuanto al tercer objetivo específico referido a las características relacionadas 
a la calidad que se observan en el Mercado Mayorista Las Capullanas, Piura, De 
Barillas, Hernández & Paredes (2011) refieren que por la calidad es considerada en función 
a la satisfacción de un producto por parte de un consumidor. Se consideran los elementos 
tangibles como instalaciones físicas, equipos, personal e intangibles como el interés en 
resolución de problemas, cumplimiento de promesas y otros. Al respecto en la investigación 
realizada en el mercado mayorista Las Capullanas se pudo apreciar que los clientes califican 
la calidad de los productos que se ofrecen en dicho centro de abastos como buena (86,98%) 
y muy buena (13,02%). Por otro lado, el 48,33% de los comerciantes está en desacuerdo con 
la forma de distribuir los negocios dentro del mercado mayorista mientras que un 15,00% 
está en total del desacuerdo. Esto permite ver que a pesar de que el público percibe como de 
calidad los productos que se ofertan, en el caso de los comerciantes hay una insatisfacción y 
hasta cierto punto desmotivación con la distribución de las tiendas, lo cual debería ser 
revisado por la administración del mercado a fin de tomar las medidas correctivas que 
correspondan.  
 
Contento (2018) concluye que la gestión que realiza el personal administrativo del 
Mercado Gran Colombia no es el mejor, dada la ausencia de un Modelo de Gestión, que 
posibilite el direccionamiento adecuado de las acciones. A ello hay que agregar elementos 





mantenimiento y limitada organización lo cual ocasiona bajas en productividad. En el caso 
del mercado Las Capullanas el 58,33% de los encuestados está totalmente en desacuerdo 
con que los comerciantes están comprometidos con la competitividad del mercado, mientras 
que un 5,00% se demuestra en desacuerdo con la misma premisa. Por otro lado, se evidenció 
que el 78,89% de los comerciantes no ha realizado mejoras en su puesto para que luzca más 
atractivo a la clientela. Solo un 21,11% de los comerciantes han apostado por tratar de atraer 
a los clientes, más allá de las estrategias de precios, mejorando sus puestos de venta. 
  
En lo que se refiere al cuarto objetivo específico relacionado a las características 
de la productividad del Mercado Mayorista Las Capullanas, Piura, en su investigación 
obtuvo como resultado que poseer una metodología implica elementos como: planeación 
estratégica, calidad, operaciones, comercialización y otros para alcanzar mejores niveles en 
un mercado. En Piura un 66,57% de los comerciantes del mercado mayorista Las Capullanas 
se muestran de acuerdo con la afirmación de que las condiciones de labores son seguras, 
mientras que 16,67% no está de acuerdo ni en desacuerdo, asimismo un 15% de los 
comerciantes está en desacuerdo con la seguridad en las condiciones de trabajo. Este  <es un 
elemento determinante para la productividad de los comerciantes del mencionado centro de 
abastos.  
 
Para Pérez (2008) la productividad está relacionada con la competitividad de una 
empresa para sostener ventajas de tipo comparativa asegurar la mejor posición en el 
mercado. En el caso de la investigación en el mercado mayorista Las Capullanas, en cuanto 
a las condiciones de limpieza del mercado el 55,56% de los comerciantes se muestra en 
desacuerdo mientras que un 21,11% no está ni de acuerdo ni en desacuerdo. Estos datos 
reflejan la necesidad de mejorar el aseo del mercado y hacerlo más atractivo a la vista de los 
clientes. Asimismo, se puede apreciar que el 26,67% de los comerciantes considera estar en 
desacuerdo frente a la premisa de que el nivel de ventas haya sido creciente desde que se 
apertura el mercado, mientras que el 10% está totalmente en desacuerdo. En el caso de las 
respuestas positivas, el 25% afirmó estar de acuerdo con que el nivel de las ventas es 
creciente y el 16,67% dijo estar totalmente de acuerdo. En este aspecto hay una división 
clara de opiniones que indica que algunos comerciantes habrían tenido más éxito comercial 





Finalmente, en otro aspecto importante para la productividad de los comerciantes se 
encontró que con respecto a la accesibilidad a los servicios de la cámara frigorífica del 
mercado mayorista Las Capullanas el 42,22% de los comerciantes del mercado mayorista se 
manifestaron en total desacuerdo con esa premisa, mientras que el 25,56 mencionó estar en 
desacuerdo. Esto constituye una grave deficiencia que debiera ser corregido a fin de asegurar 
la cadena de frío en los casos que corresponda. 
 
Respecto al quinto objetivo específico referido a la percepción que existe sobre 
la práctica de la innovación en el Mercado Mayorista Las Capullanas, Piura, Di Marco 
(2010) concluye que la inclusión de tecnología actualizada, así como la producción con 
indicadores y estándares de calidad favorecen la competitividad.  
 
Al respecto en la investigación realizada en Piura se aprecia que lo más esperado por 
los comerciantes del mercado mayorista Las Capullanas es que este sea un mercado 
competitivo (41,67%) y limpio (38,33%), mientras que un 13,33% indicó que espera un 
mercado más seguro. Esta percepción puede estar relacionada de alguna forma a la 
percepción respecto a las carencias actuales del mercado, las mismas que se desea sean 
superadas.  De otra parte, se aprecia que el 100% de los encuestados no indica ninguna 
mejora en la infraestructura del mercado mayorista “Las Capullanas” durante los dos últimos 
meses, esto refleja una baja disposición de los responsables del mercado para innovar o 
adecuar la infraestructura para el mejor servicio al cliente.  
 
  En cuanto al objetivo general referido a las estrategias empresariales para 
orientar la competitividad del Mercado Mayorista Las Capullanas, Piura, La estrategia 
empresarial viene a ser la orientación para plantear el futuro (Coloma, 2009) Aguilera, 
Gonzáles & Rodríguez (2011) concluyen que es necesario efectuar un proceso de mejora 
ágil en el que sea posible evaluar avances en las metas proyectadas.  
 
  La estrategia empresarial tiene como fin alcanzar un desempeño mayor al de los 
competidores y para ello se tiene que llevar a cabo diferentes actividades que la competencia. 
(Tarziján, 2008). En el caso de la presente tesis se proponen estrategias de marketing 
orientadas a mejorar la publicidad y promoción de los productos, precios y beneficios que 





parte, se proponen también estrategias de personal para incrementar la motivación y 
compromiso de los comerciantes a través de incentivos que aseguren la efectiva contribución 






































1. Las estrategias de marketing empleadas en el Mercado Mayorista Las Capullanas, Piura 
están relacionadas mayormente a mejores precios en relación a los que se puede 
encontrar en otros lugares de abasto, por lo cual existe una fuerte predisposición de los 
clientes hacia la fidelización demostrada en la recurrencia de sus compras. Por otro lado 
es necesario efectuar mejoras en las condiciones de la infraestructura y su limpieza, 
asimismo los clientes perciben que la publicidad es muy limitada.  
 
2. No existe una estrategia explícita de recursos humanos puesta en marcha en el Mercado 
Mayorista Las Capullanas,  Piura, esto se evidencia en la calificación que otorgan los 
comerciantes a la relación entre ellos y la administración del mercado. A pesar de ello 
destaca el hecho de que se percibe entre los comerciantes que sus opiniones cuentan en 
las reuniones de la junta directiva y se sienten de alguna manera satisfechos laborando 
en el mercado.  
 
3. En cuanto a la calidad de los productos y servicios en el Mercado Mayorista Las 
Capullanas,  Piura, se pudo conocer que los clientes consideran de muy buena o buena 
la calidad de los productos que se ofrecen en este centro de abasto sin embargo respecto 
a los comerciantes no existe un compromiso por lograr un mercado más competitivo, lo 
cual se refleja en la pasividad para hacer mejoras en la infraestructura de sus propios 
puestos de venta.  
 
4. La productividad del Mercado Mayorista Las Capullanas,  Piura se refleja en un nivel 
creciente de ventas desde que se aperturó este centro de abasto, no obstante existen 
factores como la distribución de puestos y la seguridad de las condiciones de trabajo 
que se constituyen limitantes para el mayor crecimiento de la misma.  
 
5. En cuanto a la percepción que existe sobre la práctica de la innovación en el Mercado 





a este centro de abasto es que se convierta en un mercado competitivo, limpio y seguro 
para la mayor satisfacción de los clientes.  
 
6. Se proponen estrategias de marketing y de recursos humanos destinadas a orientar la 
competitividad del Mercado Mayorista Las Capullanas,  Piura a través de una mejor 
promoción, publicidad, compromiso y participación de los comerciantes y la junta 
directiva del mercado, las cuales son viables de ejecución y beneficiarán no solo al 
centro de abastos y sus comerciantes sino también a los clientes quienes conocerán más 







































1. Implementar campañas promocionales por distintos medios de comunicación a fin de 
publicitar al Mercado Mayorista Las Capullanas,  Piura así como los productos que en 
él se pueden encontrar, construyendo una imagen de centro de abasto confiable, seguro 
y cómodo en atención y precios.  
 
2. Aplicar estrategias de integración entre la Administración del mercado y los 
comerciantes así como estrategias de promoción de su participación en las políticas y 
decisiones que impliquen el beneficio colectivo de todos ellos.  
 
3. Capacitar a los comerciantes del mercado mayorista Las Capullanas en técnicas de 
atención al cliente y calidad de servicio a fin de complementar y aprovechar mucho más 
la ventaja que poseen respecto a la imagen de un centro de abasto que ofrece productos 
de calidad a precios asequibles.  
 
4. Mejorar las condiciones de seguridad, limpieza y distribución de los puntos de venta del 
mercado mayorista Las Capullanas,  Piura a efecto de brindar mejores condiciones para 
incrementar la productividad de los comerciantes.  
 
5. Capacitar a la junta directiva del mercado mayorista Las Capullanas en gestión de 
empresas con el objetivo de empoderarse técnicamente en la dirección del mercado de 
abasto de cara a lograr una mayor innovación y competitividad. 
 
6. Poner en marcha las estrategias empresariales propuestas para orientar la competitividad 
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ESCUELA DE ADMINISTRACIÓN   
N°_______ 
Cuestionario a Comerciantes del mercado mayorista Las Capullanas 
 
Cordiales saludos: solicito su colaboración para la realización del presente cuestionario, por lo que se le agradece 
complete todo el cuestionario el cual tiene un carácter confidencial. 
Este cuestionario está destinado a recopilar información que será necesaria como sustento de la investigación 
"ESTRATEGIAS EMPRESARIALES PARA ORIENTAR LA COMPETITIVIDAD DEL MERCADO 
MAYORISTA “LAS CAPULLANAS” –  PIURA – 2018". Lea cuidadosamente cada pregunta y marque con un aspa 
(x) la alternativa que Ud. crea conveniente según la escala que se presenta a continuación. Muchas gracias.   
 
Escala de medición consta: 
 (5) TOTALMENTE DE ACUERDO  -  (4) DE ACUERDO  -   (3) INDECISO  -   (2) EN DESACUERDO  -   (1) 














5 4 3 2 1 
1 
El trabajo en el mercado mayorista Las 
Capullanas  le genera plena satisfacción           
2 
El nombre del mercado y su posición en el sector 
es gratificante para usted 
          
3 
La relación entre la administración y los 
comerciantes es muy buena 





4 La ubicación de su puesto de ventas es estratégica          
5 
La distribución de los puestos de venta es la 
adecuada 
 
         
6 
Las condiciones de trabajo en este mercado son 
seguras 
        
6.1 
El mercado mayorista Las Capullanas se 
caracteriza por su limpieza 
 






Los servicios  de la cámara frigorífica del mercado 
mayorista Las Capullanas son accesibles 
 

















5 4 3 2 1 
7 
La atención brindada a los clientes es efectiva y 
rápida 
     
8 
Desde que se aperturó el mercado, el nivel de    
ventas es creciente  
     
9 
En las reuniones que hace la junta directiva, sus 
opiniones cuentan 
     
10 
Sus compañeros comerciantes están 
comprometidos en hacer que este mercado se  
vuelva competitivo 
     
 
11.- ¿Qué estrategia usa para la venta de sus productos? 
a) Precios bajos 
b) Precios por mayor 
c) Oferta y promociones 
d) Otros: …………………………………………………………………………. 
 
12.- En los últimos  meses, ¿Ha realizado mejoras en su puesto para que sea más atractivo? 
Si              No 
Cuales:…………………………………………………………………………………………… 
          …………………………………………………………………………………………….. 
 
13.- ¿Qué es lo que espera del mercado mayorista Las Capullanas? 
a) Un mercado competitivo 
b) Un mercado limpio 
c) Un mercado seguro 












14.- Ha habido alguna mejora en la  infraestructura del mercado durante los dos últimos meses dentro del 
mercado mayorista Las Capullanas,  Si su respuesta es sí, mencione que mejoras se ha realizado. 




















































1) Cuántas veces ha visitado al mercado mayorista Las Capullanas 
a) Casi siempre 
b) Siempre 
c) Algunas veces 
d) Casi nunca 
e) nunca 




d) Mensual  
3) ¿En qué horario suele realizar sus compras? 
a) De 3 am – 5 am 
b) De 6 am – 8 am 
c) De 9 am – 11 am  
d) De 12 am – 2 pm  
e) Otro horario. Indique cuál:……………………………………………………………… 
N° 
Reciba nuestro cordial saludo estimado cliente, estamos realizando un estudio que permita orientar la 
competitividad del mercado mayorista Las Capullanas. Dicho cuestionario será anónimo y toda información 
brindada por usted será tratada de manera confidencial, usted deberá marcar con un aspa (x) la respuesta 






4) ¿Cuánto tiempo se demora al momento de realizar sus compras? 
a) Menos de 30 minutos 
b) Entre 31 y 45 minutos  
c) Entre 46 y 60 minutos  
d) Más de 1 hora  
5) ¿Qué medio de transporte utiliza para acudir al mercado? 
a) A pie 
b) Transporte público (combi, colectivo) 
c) Transporte en moto, taxi, etc.   
d) Vehículo propio  
6) ¿Cuál es el motivo principal por el que usted elige al mercado mayorista Las Capullanas como 
su lugar de compra? 
a) Proximidad 
b) Oferta y calidad de los productos 
c) Buen precio  
d) Variedad de productos 
e) Atención de los vendedores  
 
7)  La calidad de los productos que se ofrecen en el mercado mayorista Las Capullanas es: 




e) Muy deficiente 
 
8) La percepción que usted tiene sobre los precios de los productos que se exponen en el mercado 
mayorista Las Capullanas es:  








e) Muy deficiente 
 
9) Basándose en el criterio precio/calidad. ¿Cuál es su grado de interés en comprar sus productos 
en este centro de abastos?  
a) Seguro que lo compraría 
b) Probablemente lo compraría 
c) Inseguro  
d) Probablemente no lo compraría 
e) Seguro que no lo compraría 
 
10) En comparación con otros establecimientos. ¿Cómo piensa usted que son los precios en este 
mercado?  
a) Muy buena 
b) Buena 
c) Regular  
d) Deficiente 
e) Muy deficiente 
 
11) Los comerciantes de este centro de abastos ofrecen precios  variados en  sus productos 
a) Totalmente de acuerdo 
b) De acuerdo 
c) Indeciso  
d) En desacuerdo  
e) Totalmente en desacuerdo 
 
12) Usted siente que hay difusión y divulgación sobre los productos que el mercado mayorista Las 
Capullanas ofrece 
a) Totalmente de acuerdo  
b) De acuerdo  
c) Indeciso  
d) En desacuerdo  






13) ¿Bajo qué medio de comunicación le gustaría enterarse de los productos que ofrece el mercado 
mayorista Las Capullanas? 




e) Otros: …………………………………………………… 
 
14) Los comerciantes realizan descuentos para vender sus productos 
a)      Totalmente de acuerdo 
b) De acuerdo  
c) Indeciso  
d) En desacuerdo  
e) Totalmente en desacuerdo 
15) El mercado difunde promociones, publicaciones o boletines en forma periódica.  
a) Totalmente de acuerdo 
b) De acuerdo  
c) Indeciso  
d) En desacuerdo 
e) Totalmente en desacuerdo 
 
16) Existe variedad de productos en el mercado mayorista Las Capullanas 
a) Totalmente de acuerdo 
b) De acuerdo  
c) Indeciso 
d) En desacuerdo 
e) Totalmente en desacuerdo   
 
17) Califica los productos que se ofrecen en este mercado 
a) De excelente calidad 
b) De buena calidad 
c) De regular calidad 
d) De inferior calidad 
18) La ubicación del mercado mayorista Las Capullanas  es estratégica 





b) De acuerdo 
c) Indeciso 
d) En desacuerdo 
e) Totalmente en desacuerdo 
 
19) En el mercado mayorista Las Capullanas la distribución de los puestos según los diferentes 
rubros es efectiva 
a) Totalmente de acuerdo 
b) De acuerdo 
c) Indeciso  
d) En desacuerdo  
e) Totalmente en desacuerdo 
 
20) Este mercado satisface todas sus necesidades 
a) Casi siempre 
b) Siempre 
c) Algunas veces 
d) Casi nunca 
e) nunca 
21) ¿Que necesidades requiere usted que sean cubiertas por el mercado mayorista Las Capullanas? 
a) Limpieza 
b) Accesibilidad 
c) Variedad de productos 
d) Capacitación a los comerciantes  
e) Publicidad. 
22) ¿Qué sugerencias usted como cliente le daría a la administración del mercado mayorista Las 
Capullanas? 
a) Realizar más publicidad para el mercado 
b) Mejorar el sistema de seguridad en el mercado 









23. Indique el grado de satisfacción que tiene usted con los siguientes aspectos. 
Complete el siguiente cuadro, considerando: 5 muy satisfecho, 4 satisfecho, 3 Ni insatisfecho/    
















5 4 3 2 1 
Estacionamiento del mercado      
Servicios Higiénicos      
Sistema eléctrico      
Techado       
Iluminación del mercado      
Distribución de los puestos por rubro.       
Accesibilidad y desplazamiento del mercado 
(puertas, rampas, etc) 
     
Infraestructura del mercado      
Diseño interno y externo del mercado      
Limpieza interna y externa  del mercado      
Seguridad interna y externa del mercado      
La atención al cliente que ofrecen los 
comerciantes 
     
Horario de apertura      











ANEXO 3. Resultados complementarios del cuestionario a los comerciantes  
 
 
Objetivo 1.  Identificar las estrategias de marketing que se emplean en el Mercado 
Mayorista Las Capullanas,  Piura - 2018 
 
Tabla 20. Distribución de comerciantes según opinión sobre el nombre del mercado y 
su posición en el sector 
 Opinión  N % 
El nombre del mercado y su 
posición en el sector es 
gratificante para usted   
Totalmente de acuerdo 51 28,33 
De acuerdo 102 56,67 
Ni de acuerdo ni en 
desacuerdo 
15 8,33 
En desacuerdo 12 6,67 
Totalmente en desacuerdo 0 0,00 
Total 180 100,00 
Fuente: Cuestionario aplicado en el mes de Octubre. 
  
De acuerdo a la tabla 20 el 56,67% de los comerciantes del mercado mayorista “Las 
Capullanas” está de acuerdo con el nombre de este establecimiento y su posición en el sector, 
mientras que el 28,33% se muestra totalmente de acuerdo con ello. Esto implica que 
alrededor del 85% de los comerciantes se sienten de alguna manera identificados.  
Tabla 21. Distribución de comerciantes según opinión sobre la ubicación de su puesto  
 Opinión  N % 
La ubicación de su puesto de 
ventas es estratégica  
Totalmente de acuerdo 21 11,67 
De acuerdo 81 45,00 
Ni de acuerdo ni en 
desacuerdo 
15 8,33 
En desacuerdo 63 35,00 
Totalmente en desacuerdo 0 0,00 
Total 180 100,00 






De acuerdo a la tabla 21 un 45% de los comerciantes afirma estar de acuerdo con el hecho 
de la ubicación de su puesto dentro del mercado es estratégica mientras que un 11,67% se 
manifiesta totalmente de acuerdo con dicha ubicación. No obstante, un importante 35% de 
los comerciantes está en desacuerdo y no considera que la ubicación de su puesto sea 
estratégica. Estos datos permiten visualizar que algunos comerciantes se sienten relegados 
en cuanto a su ubicación por lo que sería un factor a considerar a fin de implementar medidas 
que promuevan la llegada de clientes a todos los sectores del mercado.  
 
Objetivo 2. Detallar las características que presentan las estrategias de recursos 
humanos empleadas en el Mercado Mayorista Las Capullanas,  Piura - 2018 
 
Tabla 22. Distribución de comerciantes según su sensación de trabajar actualmente en 
el mercado mayorista Las Capullanas.  
 Opinión N % 
 El trabajo en el mercado 
mayorista Las Capullanas le 
genera plena satisfacción    
Totalmente de acuerdo 60 33,33 
De acuerdo 87 48,33 
Ni de acuerdo ni en 
desacuerdo 
18 10,00 
En desacuerdo 15 8,33 
Totalmente en desacuerdo 0 0,00 
Total 180 100,00 
Fuente: Cuestionario aplicado en el mes de Octubre. 
 
 En cuanto a la satisfacción de trabajar en el mercado mayorista Las Capullanas el 
48,33% de los comerciantes manifestaron estar de acuerdo con experimentar plena 
satisfacción al respecto, mientras que un 33,33% refiere estar totalmente de acuerdo con ello. 
El nivel de motivación de los comerciantes es importante porque de acuerdo a ello estos se 
dispondrán a atender a los clientes, un comerciante satisfecho con la labor realizada tendrá 






Objetivo 3. Determinar las características relacionadas a la calidad que se observan en 
el Mercado Mayorista Las Capullanas,  Piura – 2018   
 
Tabla 23. Distribución de los comerciantes según opinión con respecto a la distribución 
de los puestos en el mercado.   
Opinión  n % 
La distribución de los puestos 
de venta es la adecuada  
Totalmente de acuerdo 9 5,00 
De acuerdo 54 30,00 
Ni de acuerdo ni en 
desacuerdo 
3 1,67 
En desacuerdo 87 48,33 
Totalmente en desacuerdo 27 15,00 
Total 180 100,00 
Fuente: Cuestionario aplicado en el mes de Octubre. 
 
 El 48,33% de los comerciantes está en desacuerdo con la distribución de los puestos 
de venta en el mercado mayorista “Las Capullanas” mientras que un 15,00% está en total 
del desacuerdo.  
 
Objetivo 4. Identificar las características de la productividad del Mercado Mayorista 
Las Capullanas,  Piura - 2018 
 
Tabla 24. Distribución de comerciantes según opinión con respecto a las condiciones de 
limpieza en el mercado  
Opinión  n % 
El mercado mayorista se 
caracteriza por su limpieza   
Totalmente de acuerdo 12 6,67 
De acuerdo 30 16,67 
Ni de acuerdo ni en 
desacuerdo 
38 21,11 
En desacuerdo 100 55,56 
Totalmente en desacuerdo 0 0,00 
Total 180 100,00 





En cuanto a las condiciones de limpieza del mercado el 55,56% de los comerciantes 
se muestra en desacuerdo mientras que un 21,11% no está ni de acuerdo ni en desacuerdo. 
Estos datos reflejan la necesidad de mejorar el aseo del mercado y hacerlo más atractivo a la 
vista de los clientes.  
 
Tabla 25. Distribución de comerciantes según opinión con respecto a la accesibilidad a 
los servicios de la cámara frigorífica del mercado  
Opinión  n % 
Los servicios de la cámara 
frigorífica del mercado 
mayorista Las Capullanas son 
accesibles    
Totalmente de acuerdo 0 0.00 
De acuerdo 18 10,00 
Ni de acuerdo ni en 
desacuerdo 
40 22,22 
En desacuerdo 46 25,56 
Totalmente en desacuerdo 76 42,22 
Total 180 100,00 
Fuente: Cuestionario aplicado en el mes de Octubre. 
 
 
Con respecto a la accesibilidad a los servicios de la cámara frigorífica del mercado 
mayorista Las Capullanas el 42,22% de los comerciantes del mercado mayorista se 
manifestaron en total desacuerdo con esa premisa, mientras que el 25,56 mencionó estar en 
desacuerdo. Esto constituye una grave deficiencia que debiera ser corregido a fin de asegurar 











Objetivo 5. Establecer la percepción que existe sobre la práctica de la innovación en el 
Mercado Mayorista Las Capullanas,  Piura - 2018 
 
Tabla 26. Distribución de comerciantes respecto a mejoras en la infraestructura del 
mercado  
 Fuente: Cuestionario aplicado en el mes de Octubre. 
 
En la tabla 26 se aprecia que el 100% de los encuestados no indica ninguna mejora 
en la infraestructura del mercado mayorista “Las Capullanas” durante los dos últimos meses, 
esto refleja una baja disposición de los responsables del mercado para innovar o adecuar la 











Opinión   n % 
Ha habido alguna mejora en la  
infraestructura del mercado durante 
los dos últimos meses dentro del 
mercado mayorista Las Capullanas,  
Si su respuesta es sí, mencione que 
mejoras se ha realizado. 
Si 00 0,00 
No  180 100,00 





ANEXO 4. Resultados complementarios del cuestionario a los clientes  
 
 
Objetivo 1: Identificar las estrategias de marketing que se emplean en el Mercado 
Mayorista Las Capullanas,  Piura - 2018 
 
Tabla 27. Distribución de clientes según opinión sobre la frecuencia de realización de 
compras en este centro de abastos   
 Opinión  N % 
¿Con que frecuencia realiza 
sus compras en este centro de 
abastos?   
Diario 164 42,71 
Semanal 90 23,44 
Quincenal 65 16,93 
Mensual 65 16,93 
Total 384 100,00 
      Fuente: Cuestionario aplicado en el mes de Octubre. 
 En la tabla 27 se puede apreciar que la frecuencia de realización de las compras por 
parte de los clientes es mayormente diario (42,71%), semanal (23,44%) o quincenal 
(13,93%). 
 
Tabla 28. Distribución de clientes según opinión sobre horario en que realiza sus 
compras 
 Opinión  N % 
¿En qué horario suele realizar 
sus compras?   
3 am a 5 am 130 33,85 
6 am a 8 am 24 6,25 
9 am a 11 am 150 39,06 
12 m a 2 pm 80 20,83 
Total 384 100,00 
 Fuente: Cuestionario aplicado en el mes de Octubre. 
  
 La tabla 28 indica una diversidad de horarios de afluencia de público en el mercado 





a 5 de la mañana (33,85%) y de 12 del mediodía a 2 de la tarde. En general los comerciantes 
que acuden a abastecerse de productos son los que van a primeras horas del día, de otra 
parte los clientes personales van en los otros horarios.  
 
Tabla 29. Distribución de clientes según el tiempo que demora al momento de realizar 
sus compras  
Opinión    N % 
¿Cuánto tiempo se demora 
al momento de realizar sus 
compras?   
Menos de 30 minutos 65 16,93 
Entre 31 y 45 minutos 88 22,92 
Entre 46 y 60 minutos 88 22,92 
Más de 1 hora 143 37,24 
Total 384 100,00 
 Fuente: Cuestionario aplicado en el mes de Octubre. 
  
 El tiempo promedio para realizar las compras por parte del cliente es entre media 
hora y más de una hora. Destacan la alternativa más de una hora (37,24%) mientras que las 
alternativas 31 a 45 minutos y entre 46 y 60 minutos tienen una preferencia del 22,92% cada 
una.  
 
Tabla 30. Distribución de clientes según el medio de transporte que emplea para ir al 
mercado  
Opinión    N % 
¿Qué medio de transporte 
utiliza para acudir al 
mercado? 
A pie 24 6,25 
Transporte público (combi, 
colectivo) 
92 23,96 
Transporte en moto, taxi 164 42,71 
Vehículo propio 104 27,08 
Total 384 100,00 
 Fuente: Cuestionario aplicado en el mes de Octubre. 
 
 En lo que corresponde a medio de transporte para acudir al mercado, destaca el 






Tabla 31. Distribución de clientes según el grado de interés en comprar sus productos 
en este centro de abastos   
Opinión    N % 
Basándose en el criterio 
precio/calidad. ¿Cuál es su 
grado de interés en comprar 
sus productos en este centro 
de abastos?   
Seguro que lo compraría 270 70,31 
Probablemente lo compraría 114 29,69 
Inseguro  0 0,00 
Probablemente no lo compraría 0 0,00 
Seguro que no lo compraría 0 0,00 
Total 384 100,00 
Fuente: Cuestionario aplicado en el mes de Octubre. 
  
Respecto al grado de interés en comprar productos en el mercado mayorista, los 
clientes refieren en un 70,31% que seguro compraría en dicho establecimiento y un 29,69% 
probablemente lo compraría.  
 
 
Tabla 32. Distribución de clientes según comparación de precios con otros 
establecimientos.  
Opinión    N % 
En comparación con otros 
establecimientos. ¿Cómo piensa 
usted que son los precios en este 
mercado? 
Muy buena 182 47,40 
Buena 178 46,35 
Regular 24 6,25 
Deficiente 0 0,00 
Muy deficiente 0 0,00 
Total 384 100,00 
Fuente: Cuestionario aplicado en el mes de Octubre. 
  
 La tabla 32 refleja que en comparación con otros establecimientos, los clientes 
piensan que los precios en este mercado son muy buenos (47,40%) o buenos (46,35%). 
Siendo esta una de las principales características del mercado y por tanto una ventaja 







Tabla 33. Distribución de clientes según opinión de los precios de los productos que 
venden los comerciantes.  
Opinión    N % 
Los comerciantes de este centro 
abastos ofrecen precios variados 
en sus productos  
Totalmente de acuerdo 130 33,85 
De acuerdo 254 66,15 
Indeciso 0 0,00 
En desacuerdo 0 0,00 
Totalmente en desacuerdo  0 0,00 
Total 384 100,00 
Fuente: Cuestionario aplicado en el mes de Octubre. 
  
 La tabla 33 permite apreciar que respecto a la percepción de precios variados en los 
productos que se expenden en el mercado mayorista Las Capullanas, el 66,15% de  clientes 
manifiesta que efectivamente está de acuerdo con dicha premisa mientras que un 33,85% 
indica estar totalmente de acuerdo con dicha característica en los precios de los productos.  
 
 
Tabla 34. Distribución de clientes según opinión del medio de comunicación preferido 
para enterarse de los productos que se ofrecen en el mercado    
Opinión    N % 
¿Bajo qué medio de comunicación 
le gustaría enterarse de los 
productos que ofrece el mercado 
mayorista Las Capullanas? 
Televisión 90 23,44 
Radio 232 60,42 
Diarios 38 9,90 
Internet 24 6,25 
Otros 0 0,00 
Total 384 100,00 
Fuente: Cuestionario aplicado en el mes de Octubre. 
  
 En la tabla 34 se aprecia que el 60,42% de los clientes preferirían enterarse de los 
productos que ofrece el mercado mayorista Las Capullanas por medio de la radio y un 
23,44% prefiere la televisión. Este dato es importante para considerar dentro de las posibles 







Tabla 35. Distribución de clientes según opinión respecto a los descuentos que realizan 
los comerciantes para vender sus productos.     
Opinión    N % 
Los comerciantes realizan 
descuentos para vender sus 
productos 
Totalmente de acuerdo 116 30,21 
De acuerdo 104 27,08 
Indeciso 34 8,85 
En desacuerdo 130 33,85 
Totalmente en desacuerdo 0 0,00 
Total 384 100,00 
Fuente: Cuestionario aplicado en el mes de Octubre. 
  
 En la tabla 35 se puede apreciar una variedad de respuestas frente a la premisa 
relacionada con que los comerciantes realizan descuentos para vender sus productos, un 
33,85% de los encuestados respondió estar en desacuerdo con esa premisa, por el contrario 
un 30,21% indicó estar totalmente de acuerdo con ello y un 27,08% de acuerdo con que se 
realizan dichos descuentos.  
 
Tabla 36. Distribución de clientes según opinión respecto a los productos que se 
ofrecen en este mercado   
Opinión    N % 
Califica los productos que se 
ofrecen en este mercado 
De excelente calidad 24 6,25 
De buena calidad 360 93,75 
De regular calidad 0 0,00 
De inferior calidad 0 0,00 
Total 384 100,00 
Fuente: Cuestionario aplicado en el mes de Octubre. 
  
 El 93,75% de los encuestados califica de buena calidad a los productos que se ofrecen 







Tabla 37. Distribución de clientes según opinión respecto si este mercado cubre sus 
necesidades   
Opinión    N % 
Este mercado satisface todas 
sus necesidades 
Casi siempre 270 70,31 
Siempre 90 23,44 
Algunas veces 24 6,25 
Casi nunca 0 0,00 
Nunca 0 0,00 
Total 384 100,00 
Fuente: Cuestionario aplicado en el mes de Octubre. 
  
 En cuanto a si el mercado satisface las necesidades de los clientes, el 70,31% de los 
encuestados indicó que casi siempre eso se da, mientras que un 23,44% considera que ello 
se da siempre.  
 
 
Tabla 38. Distribución de clientes según necesidades que se requiere sean cubiertas 
por el mercado mayorista Las Capullanas   
Opinión    N % 
¿Qué necesidades requiere 
usted que sean cubiertas por 
el mercado mayorista Las 
Capullanas? 
Limpieza 88 22,92 
Accesibilidad 0 0,00 
Variedad de productos 236 61,46 
Capacitación a los comerciantes 0 0,00 
Publicidad 60 15,63 
Total 384 100,00 
               Fuente: Cuestionario aplicado en el mes de Octubre. 
  
 Se puede apreciar que los encuestados califican como necesidades a ser cubiertas en 
el mercado mayorista Las Capullanas a la variedad de producto (61,46%) y  limpieza 
(22,92%) además de publicidad (15,63%). Aspectos que deben ser considerados en un plan 







Tabla 39. Distribución de clientes según opinión respecto al grado de satisfacción con 
relación a los aspectos de calidad del mercado mayorista Las Capullanas 






















N % N % N % N % N % 
Estado del estacionamiento del 
mercado 
13 3,39 65 16,9 56 15,6 29 7,55 7 1,8 
Estado de Servicios Higiénicos 2 0,52 122 31,8 34 8,9 12 3,1 0 0,0 
Estado del sistema eléctrico 7 1,82 63 16,4 78 20,3 22 5,7 0 0,0 
Estado del techado  7 1,82 33 8,6 39 10,2 73 19,8 18 4,7 
Iluminación del mercado 6 1,56 77 20,1 35 9,1 34 8,9 18 4,7 
Condición en cuanto a la 
distribución de los puestos por 
rubro.  
0 0,0 24 6,3 1 0,3 139 36,2 6 1,56 
Condición de la accesibilidad y 
desplazamiento del mercado 
(puertas, rampas, etc) 
0 0,0 101 26,3 35 9,1 34 8,9 18 4,7 
Estado de infraestructura del 
mercado 
0 0,0 17 4,4 63 16,4 90 23,4 0 0,0 
Diseño interno y externo del 
mercado 
1 0,3 7 1,8 65 16,9 97 25,3 0 0,0 
Limpieza interna y externa  del 
mercado 
0 0,00 73 19,0 73 19,0 24 6,25 0 0,0 
Seguridad interna y externa del 
mercado 
1 0,3 84 21,9 74 19,3 11 2,9 0 0,0 
La atención al cliente que 
ofrecen los comerciantes 
1 0,3 136 35,4 22 5,7 11 2,9 0 0,0 
Horario de apertura 67 17,4 92 23,9 11 2,9 0 0,0 0 0,0 
Horario de cierre 60 15,6 83 21,6 27 7,03 0 0,0 0 0,0 








6.1.1. Determinar las características relacionadas a la calidad que se observan en el 
Mercado Mayorista Las Capullanas,  Piura – 2018  
 
Tabla 40. Distribución de comerciantes según motivo principal por el que elige al 
mercado mayorista Las Capullanas como su lugar de compra.  
 Opinión N % 
¿Cuál es el motivo principal por 
el que usted elige al mercado 
mayorista Las Capullanas como 
su lugar de compra?   
Proximidad 130 33,85 
Oferta y calidad de los 
productos 
24 6,25 
Buen precio 230 59,90 
Variedad de productos 0 0,00 
Atención de los vendedores 0 0,00 
Total 384 100,00 
    Fuente: Cuestionario aplicado en el mes de Octubre. 
 
En la tabla 39 se aprecia que el motivo principal por el que los clientes eligen al 
mercado mayorista Las Capullanas como su lugar de compra es para un 59,90% de los 
encuestados el buen precio mientras que para un 33,85% el factor principal es la proximidad 
















UNIVERSIDAD CÉSAR VALLEJO – FILIAL PIURA 
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACIÓN 
ANEXO 5: Guía de entrevista al presidente de la junta directiva 
 
Aplicado a: Presidente de la Junta directiva 
Institución:  Empresa de Comerciantes Mayoristas de Piura Sociedad Anónima 




1) ¿Qué publicidad se está empleando actualmente para atraer el público al mercado 
mayorista Las Capullanas? 
Volantes: 
- Regional.- Se sale cada tres meses a volantear a las diversas Provincias de la 
Región Piura. 
- Distrital.- En el Distrito 26 de Octubre se visita a las diversas bodegas, esto es 
al año. 
- Radial.- Por los diversos radios de  Piura y Provincias se pasa spots publicitarios 
sobre los productos que se  ofrecen, precios y lugar donde está ubicado. 
Ferias: Al año se realiza ferias en las que se invita a los clientes a participar de los 
mismos. 
 
2) ¿Actualmente están brindando promociones los comerciantes de este mercado como: 
ofertas, ferias, etc.?  
Por temporadas  y campañas, es decir por el día de la madre, del padre, fiestas Patrias y 
navidad. Se ofrece ofertas de productos y la mejor oferta es la delos  precios que son 
cómodos, lo cual es todo el año 
 
3) ¿Ud. cree que la inseguridad interna  y externa del mercado mayorista Las Capullanas 





Inseguridad no existe porque contamos con: 
- Cámaras de  video y vigilancia.- Las cuales están instaladas estratégicamente, 
existe una oficina de control desde donde se visualiza todo. 
- Vigilancia.- En la entrada del mercado existe seguridad donde se cuenta con 3 
personas de seguridad privada la cual es de día y de noche. 
- Policía.- Se ha coordinado con la Policía Nacional dela Comisaria del distrito 
26 de Octubre, los cuales todos los días asignan 4 efectivos policiales al 
mercado para que brinden seguridad. 
Hoy en día el mercado Mayorista Las Capullanas tiene gran acogida, llegan 
comerciantes de las diversas Provincias y Distritos en sus movilidades. 
 
 
4) ¿Ud. cree que los puestos están bien distribuidos según los rubros de negocio? 
Inicialmente los rubros de negocio se instalaron ordenadamente por sectores, pero no 
tenía mucha acogida. 
Hoy en día solo se conserva ordenado el sector de frutas y verduras, el resto se ha 




5) ¿Qué percepción tienen usted. sobre  los comerciantes del mercado?  
La mayoría de los  comerciantes del mercado Las Capullanas vienen de la zona 
industrial,  del mercado central por ello creo falta: 
-  capacitación sobre atención al cliente, orden en  la exposición de sus productos. 
- Educación hacia el público,  la atención con el saludo debido y el buen despacho 
con los productos. 
- Ordenado, a veces sucede que no se respeta el orden de llegada  a los clientes y 






6) ¿Cree usted. que están comprometidos para que este mercado tenga acogida a nivel 
distrital?  
- SI, porque obtienen buenas ganancias, y cada vez tiene más aceptación   
 
7) ¿Cree usted que los comerciantes se sienten  motivados trabajando en este centro de 
abastos?  
- Competencia sana, no les molesta que otros vendan lo mismo que ellos, al 
contrario se apoyan para dar los mismos precios. 
Más variedad de productos, lo cual atrae cada vez más a los clientes ya que 
encuentran de todo. 
8) ¿Cómo considera la infraestructura de este mercado (servicios higiénicos, luz, agua, 
techado, limpieza interna  y externa?  
Tiene una infraestructura adecuada evitando el desorden, lo cual ayuda a mejorar la 
calidad en precio y producto. Sí falta mejorar las zonas de estacionamiento y que tengan 
pistas, proyecto que en 15 días se está iniciando ya que se cuenta  con el dinero para 
realizar este proyecto. 
 
9) ¿Qué es lo que anhela lograr en los próximos meses con el mercado?  
     El primer objetivo que nos propusimos lograr fue obtener el terreno propio, ya es 
nuestro  ahora soñamos con lograr la pavimentación de calles y el alcantarillado en todos 
los establecimientos de manera individual. 
    Luego queremos hacer galerías y tener una zona de esparcimiento como también una 
posta médica. 
    Hemos logrado de manera excelente los siguientes aspectos: Contacto directo con los 
comerciantes, a esto se suma la confianza lo cual nos permite que se den grandes 
créditos, otro es la capacidad de productos ya que los locales al ser grandes permite que 
sirvan de almacenes, también por otro lado hemos logrado que los precios sean lo mas 











UNIVERSIDAD CÉSAR VALLEJO – FILIAL PIURA 
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACIÓN 
ANEXO 6: Guía de observación  
 
Nombre del observador: Alvarado Sandoval, Sara de  los Angeles 
Institución: Empresa de Comerciantes Mayoristas de Piura Sociedad Anónima ECOMAPSA 
– Mercado Mayorista Las Capullanas.  























 ELEMENTOS TANGIBLES      
Estado del estacionamiento del 
mercado  
  X   
Estado de los servicios higiénicos del 
mercado  
 X    
Estado del sistema eléctrico que tiene 
el  mercado  
 X    
Estado del techado en el mercado  
 X    
Iluminación del mercado.  X    
Condición en cuanto a la distribución 
de los puestos en el mercado  





Condición de la accesibilidad y 
desplazamiento del mercado (puertas, 
rampas, etc.) 
 X    
Estado de la infraestructura del 
mercado  
 X    
Diseño interno y externo del mercado  
 X    
Limpieza externa e interna del 
mercado 
 X    
Seguridad Interna y externa 






















La atención al cliente que ofrecen los 
comerciantes  
  X   
Horario de apertura 
 X    
Horario de cierre 

























































ANEXO 8. Matriz de Consistencia 
TEMA PROBLEMA DE LA 
INVESTIGACIÓN 









mercado mayorista “Las 




¿De qué manera una propuesta de 
estrategias empresariales permitirá 
orientar la competitividad del 
Mercado Mayorista Las Capullanas,  
Piura - 2018? 
Objetivo General: 
Proponer estrategias empresariales 
para orientar la competitividad del 
Mercado Mayorista Las Capullanas,  
Piura - 2018. 
-Diseño de la Inv.:  
No experimental, transversal, 
descriptiva. 
 
-Tipo de Investigación 






-Población: 180 comerciantes 
del mercado mayorista Las 
Capullanas – Piura y clientes 





1. ¿Cuáles son las estrategias de 
marketing que se emplean en el  
Mercado Mayorista Las 
Capullanas,  Piura - 2018? 
 
 
2. ¿Qué características presentan 
las estrategias de recursos 
humanos empleadas en el 
Mercado Mayorista Las 
Capullanas,  Piura - 2018? 
 
 
3. ¿Qué características 
relacionadas a la calidad se 
observan en el Mercado 
Objetivos específicos: 
 
1. Identificar las estrategias de 
marketing que se emplean en el 
Mercado Mayorista Las 
Capullanas,  Piura – 2018 
 
2. Detallar las características que 
presentan las estrategias de 
recursos humanos empleadas en el 
Mercado Mayorista Las 
Capullanas,  Piura – 2018 
 
 
3. Determinar las características 





Mayorista Las Capullanas,  Piura 
- 2018?  
 
4. ¿Qué caracteriza a la 
productividad del Mercado 
Mayorista Las Capullanas,  Piura 
- 2018?  
 
 
5. ¿Qué precepción existe sobre la 
práctica de la innovación en el 
Mercado Mayorista Las 
Capullanas,  Piura - 2018? 
observan en el Mercado Mayorista 
Las Capullanas,  Piura – 2018   
 
4. Identificar las características de la 
productividad del Mercado 
Mayorista Las Capullanas,  Piura - 
2018?  
 
5. Establecer la precepción que existe 
sobre la práctica de la innovación 
en el Mercado Mayorista Las 
Capullanas,  Piura - 2018 
 
-Muestra: 80 comerciantes y 
384 clientes del mercado.   
 




Cuestionario, guía de 
entrevista, guía de observación.  
 
-Método de análisis 
El análisis e interpretación de 
los resultados obtenidos se 
ayudará en la representación 
gráfica o mediante tablas de 
los datos. Para el 
procesamiento de éstos se 
empleará el paquete 
estadístico SPSS versión 23 y 
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